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Gérer et manager son équipe en surface de vente

Cette formation se déroule en one to one avec votre formateur dédié, a distance, sur notre
plateforme de webconférence, elle est opérationnelle basée sur la pratique avec un coaching
adapté a votre profil et a votre planning.

Son contenu personnalisé a 100% qui s’adapte parfaitement a vos besoins.

Tarif de la formation
1290.00 € Net de TVA

Durée de la formation
7.00 heures

Profils des stagiaires
e Formation ouverte a tout public

Délais et modalités d’accés ou d’inscription a la formation
e Formation a distance

e Formation individuelle

e Délais d'acces : 2 semaines

Prérequis
e Savoir rédiger sur clavier pour I'envoi d’e-mails ou traitement de texte.

Objectifs pédagogiques

e Comprendre les fondamentaux du management de proximité

e Apprendre a communiquer et s'assurer que I'on est bien compris

o Appréhender la gestion du changement

e Comprendre I'importance de la bienveillance dans le management d'équipe et son impact sur le bien-étre des membres de I'équipe, la
productivité et la collaboration.

o Acquérir les techniques de suivi et de responsabilisation pour assurer le bon déroulement des taches déléguées et évaluer les résultats.

e Acquérir les compétences nécessaires pour mettre en place une stratégie de vente efficace et augmenter les ventes et la rentabilité du
magasin

o Apprendre les techniques de gestion de I'inventaire, de présentation des produits, de Marketing et de service a la clientéle.

o Améliorer I'expérience client et maximiser les ventes

e Apprendre a utiliser les outils d'analyse de données pour suivre les ventes et les tendances du marché, et ainsi prendre des décisions
stratégiques pour améliorer la performance commerciale du magasin

Contenu de la formation

e Introduction au management de proximité
e Concept clés
e Appréhender le positionnement du manager dans la chaine managériale
o Implications sur le réle et les responsabilités du manager

e Gérer les employés et les équipes
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Gérer les employés et les équipes
Recrutement et sélection des employés
Formation et développement des employés
Gestion des performances

e Le manager et la maitrise de la communication avec ses interlocuteurs

Concept clés

La regle des « 3V »

Les 6 Dimensions de la communication positive

Les outils facilitateurs de la communication orale et écrite

e Le manager et son environnement

Les 6 étapes du changement

Intégrer I'importance de I'apprentissage
Conduire un "Feedback"

Le « Stress » : compréhension et gestion
Bienveillance dans le management d'équipe

e Le manager et ses outils

A quoi sert un Systéme de pilotage

Qu’est-ce qu’un objectif et comment le construire
Introduction a la notion d’Aléas et comment les suivre
L'indicateur : son utilité et comment le définir et I'utiliser
Tableau de bord et management visuel

La réunion (ODJ/CR)

Différents types de réunions

Le plan d'action

Des outils de résolution de problemes

Introduction a la gestion d'un magasin

Les différents aspects de la gestion d'un magasin
Les différents types de magasins
Les objectifs commerciaux

Stratégie de vente

Développer une stratégie de vente efficace

Etablir des objectifs de vente

Identifier les tendances du marché

Utiliser les outils d'analyse pour maximiser les ventes

Gestion de l'inventaire

Principes de base de la gestion de l'inventaire
Planification des commandes

Réception et mouvements de stock

Controle de la qualité et de la sécurité des produits

Présentation des produits

Techniques pour une présentation efficace des produits
Mise en place d'un plan d'affichage

Utilisation des étiquettes et des prix

Techniques pour mettre en valeur les produits

Marketing et publicité

Techniques de Marketing pour promouvoir le magasin et les produits
Techniques de publicité pour attirer les clients

Utilisation des réseaux sociaux et du Marketing en ligne

Organisation d'événements et de promotions

Service a la clientéle

o Techniques de service a la clientéle
o Améliorer I'expérience client

o Fidéliser les clients

o Gérer les réclamations et les plaintes

Analyse de données et suivi des ventes
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o Utilisation des outils d'analyse de données
e Suivi des ventes et des tendances du marché
e Elaboration des rapports de vente
e Utilisation des outils de CRM pour améliorer les ventes
e Conception et aménagement du magasin
e Concepts de base de la conception et de I'aménagement d'un magasin
e Maximiser |'attractivité et les ventes
e Utilisation de I'éclairage et de la couleur
e Organisation de l'espace de vente
e Pratique et renforcement
e Mise en pratique des techniques apprises
e Renforcement des compétences pour une utilisation a long terme

Organisation de la formation

Rythme de la formation

e |a formation se déroule a distance, en individuel avec votre formateur.
o |l est possible de séquencer la formation en plusieurs sessions afin de nous adapter a votre planning.

Equipe pédagogique
Les formations sont menées directement par votre formateur spécialisé dans la discipline depuis plusieurs années. Elles se déroulent en one to
one et sur-mesure.

Moyens pédagogiques et techniques
o Accueil du stagiaires dans une salle de webconférence
e Documents supports de formation projetés en partage d'écran
e Démonstration pratique
e Etude de cas concrets
e Mise a disposition en ligne de documents supports a la suite de la formation.

Dispositif de suivi de I'exécution de I'évaluation des résultats de la formation

e Feuilles de présence.

e Questions orales ou écrites.

o Mises en situation.

e Formulaires d'évaluation de la formation.

e Certificat de réalisation de I'action de formation.

Accessiblités
La formation se déroulant a distance, une adaptation est possible pour les personnes en situation de handicap, nous contacter
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